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Requisito internacional que fomenta el ahorro de energía al potenciar equipos 
informáticos y otros equipos de oficina de bajo consumo, el programa respalda el 
desarrollo y la distribución de productos que cuenten con funciones de ahorro de 





Software desarrollado por Kyocera que expande las capacidades centrales de sus 
equipos multifuncionales y permite desarrollar e integrar las aplicaciones de Kyocera 
ayudando a aumentar la efectividad del manejo de documentos en la empresa.2 
 
 
                                                             
1 Energy Star.Programa Energy Star,Programa Energy Star ( en línea),2012(revisado 8 noviembre de 2018), Disponibilidad 
y acceso: http://support.ricoh.com/bb_v1oi/pub_e/oi_view/0001046/0001046001/view/manual/int/0008.htm 
2 Kyocera, plataforma híbrida de kyocera para soluciones avanzadas (hypas™) (en línea), (revisado 5 de abril de 2019), 





La gestión documental integra un conjunto de normas técnicas y prácticas que son 
usadas para administrar los documentos de todo tipo ya sea entrantes y creados en 
una organización facilitando la recuperación de información desde ellos.3 
 
Paper Cut 
Es un software que permite tomar el control y gestión de impresiones que se hagan 
dentro de una organización. 4 
 
Posicionamiento de mercado 
Utilización de diferentes estrategias con el fin que una marca se destaque en el 






                                                             
3 OFIMARCAS, Gestión de documentos (en línea), (revisado 15 de mayo de 2019), Disponible en internet, 
https://www.ofimarcas.com/gestion-de-documentos/ 
4 OFIMARCAS, Paper Cut (en línea), (revisado 24 de abril de 2019), Disponible en internet, 
https://www.ofimarcas.com/papercut-mf/ 








El presente trabajo es realizado originalmente por los estudiantes Diany Vanessa 
Vargas Correa y Rafael David Restrepo Barros para optar por el título de 
especialistas en Gerencia de mercadeo y estrategias de ventas de la Universidad 
Libre de Bogotá; leer declaratoria de originalidad en el anexo número 1. 
 
 
En este proyecto se presenta el diseño de un plan de mercadeo para el producto 
Kyocera de Ofimarcas SAS, una empresa del sector tecnología la cual se dedica a 
la distribución y venta de equipos de impresión y digitalización de documentos en 
Colombia desde el año 1989.  
 
 
Entre los principales clientes de Ofimarcas SAS se encuentran empresas y 
entidades de diferentes sectores tanto en sector privado como de gobierno, entre 
ellos se encuentra la UNIVERSIDAD SANTO TOMAS, LA FAYETTE, DUPREE, 
GRUPO BOLÍVAR, AUROS, CORPORACIÓN MINUTOS DE DIOS, INSTITUTO 
COLOMBIANO DE BIENESTAR FAMILIAR, CLÍNICA MEDILASER etc. 
 
 
El mercado de impresión en Colombia es abarcado por marcas que tienen una 
trayectoria de más de 25 años en el país, entre ellas se encuentran Ricoh, Brother, 
Hp, Konica Minolta y Kyocera. 
 
 
El planteamiento del plan de mercadeo surge luego de identificar un problema en 




línea de impresoras y multifuncionales Kyocera, productos con gran éxito a nivel 
mundial, sus mayores características y fortalezas son la eficiencia, diseño y costo 
operativo de los equipos. 
 
 
El objetivo principal consiste en diseñar un plan de mercadeo que le permita a 
Ofimarcas SAS impulsar las ventas de los productos de la marca Kyocera para 
mejorar los indicadores. 
 
 
 Para identificar los factores externos oportunidades y amenazas de la compañía se 
planteó el análisis PESTEL (factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos, 
ambientales y legales).  Como herramientas de análisis interno se tuvo en cuenta 
Las 5 FUERZAS DE PORTER y las matrices FRED DAVID, para identificar las 
fortalezas y debilidades del producto frente a las variables del mercado. 
 
 
Entre los principales descubrimientos de la investigación se encuentran las 
características y beneficios de los productos en cuanto a temas ambientales lo cual 
es una fortaleza hacía el mercado.  También se encuentran temas de importancia 
como la falta de certificación de la compañía, oportunidad en el servicio de 
digitalización y la amenaza de la reducción de impresión.  
 
 
Entre las principales estrategias para el plan de marketing  se encuentran 
estrategias de producto diferenciado, estimular el reemplazo de equipos, de 









The present work is carried out originally by the students Diany Vanessa Vargas 
Correa and Rafael David Restrepo Barros to opt for the title of specialists in 
marketing management and sales strategies of the Universidad Libre de Bogotá; 
read declaration of originality in annex number 1. 
 
This project presents the design of a marketing plan for the Kyocera product of 
Ofimarcas SAS, a company in the technology sector which is dedicated to the 




Among the main clients of Ofimarcas SAS are companies and entities from different 
sectors, both in the private and government sectors, among which is SANTO 
TOMAS UNIVERSITY, LA FAYETTE, DUPREE, GRUPO BOLÍVAR, AUROS, 
MINUTOS DE DIOS CORPORATION, INSTITUTO COLOMBIANO DE FAMILY 
WELFARE, MEDILASER CLINIC, etc. 
 
 
The printing market in Colombia is comprised of brands that have a history of over 
25 years in the country, including Ricoh, Brother, Hp, Konica Minolta and Kyocera. 
 
 
The planning of the marketing plan arises after identifying a problem in the sales 
indicators of Ofimarcas SAS, there is a low performance of the line of Kyocera 
printers and multifunctionals, products with great success worldwide, its main 







The main objective is to design a marketing plan that allows Ofimarcas SAS to boost 
sales of Kyocera brand products to improve the indicators. 
 
 
 To identify the external factors, opportunities and threats of the company, the 
PESTEL analysis was proposed (political, economic, social, technological, 
environmental and legal factors). As tools of internal analysis, the 5 PORTER 
FORCES and the FRED DAVID matrices were taken into account to identify the 
strengths and weaknesses of the product against the market variables. 
 
 
Among the main discoveries of the research are the characteristics and benefits of 
the products in terms of environmental issues which is a strength to the market. 
There are also important issues such as the lack of company certification, 
opportunity in the scanning service and the threat of printing reduction. 
 
 
Among the main strategies for the marketing plan are differentiated product 
strategies, stimulate the replacement of equipment, digital marketing, expansion of 















El presente trabajo presenta un plan de mercadeo para la empresa OFIMARCAS 
SAS, representante en Colombia en el sector tecnológico de impresión y escaneo 




Debido a las caídas de ventas de los productos de la línea Kyocera con respecto a 
los demás productos de la empresa Ofimarcas SAS, es importante resolver la 
problemática presentada, ya que la línea representa un gran desarrollo tecnológico 
para la industria por sus condiciones técnicas de operación y mantenimiento, 
además, tiene un potencial importante que permitirá a la compañía incrementar los 
indicadores de ventas, mercadeo y hacer rotación de inventarios. 
 
 
 El objetivo principal del trabajo radica en impulsar las ventas de la marca Kyocera 
y mejorar los indicadores de mercadeo, es por eso que es  necesario elaborar un 
análisis situacional del macro entorno (modelo PESTEL), de la competencia y 
mercado actual (competencias 5 fuerzas de PORTER), e interno de la compañía y 
producto (matrices de FRED DAVID) para unificar la información en un DOFA y 
determinar las estrategias a seguir, el cronograma de ejecución, el presupuesto y 
los diferentes controles que se van a realizar en el plan de mercadeo para finalmente 






2. LA EMPRESA 
 
La empresa OFIMARCAS  SAS, fue fundada en 1989 por Hugo Eduardo Herrera 
Bernal y desde el año 1996   forma  parte del grupo empresarial de lima, propiedad 
del vallecaucano Ernesto De Lima, entre las empresas encontramos Liberty 
seguros, Alianza seguros, Leasing del pacifico, Datecsa la cual se encuentra en el 
mismo mercado tecnológico pero Ofimarcas es totalmente independiente en sus 
decisiones y cuenta con una amplia experiencia en proveer soluciones de impresión 
láser, copiado, digitalización y administración de documentos. 
 
 
Ofimarcas SAS cuenta con Tres diferentes líneas de marcas (Kyocera, Avision y 
Fujitsu) los cuales son los que se ha dedicado a distribuir durante sus 30 años de 
presencia en el mercadeo de impresión y digitalización documental, es 
representante de la marca Kyocera, en la línea de impresoras y multifuncionales, de 
las marcas Avision y Fujitsu en el campo de escáner siendo Kyocera la más 
representativa en ventas para la empresa. 
 
 
El mercadeo de Ofimarcas SAS son empresas pymes y corporativas, privadas o del 
sector gobierno con necesidad de imprimir y digitalizar documentos, entre sus 
principales competidores se encuentran marcas de impresoras y multifuncionales 













La empresa Ofimarcas SAS es una organización con ánimo de lucro, la cual tienen 
por objeto distribuir productos de impresión y escaneo de documentos, el portafolio 
de productos se divide en tres marcas: Kyocera, Avision y Fujitsu. 
 
La marca más representativa para Ofimarcas SAS, es Kyocera, ya que tiene alto 
reconocimiento en el mercado de impresoras y es la que más representa ingresos 
en la empresa. Actualmente Ofimarcas SAS cuenta con una responsabilidad grande 
y es la representación de la marca Kyocera en el mercado nacional colombiano, 
teniendo de la mano un aliado especial que le brinda mayores tipos de descuentos 
que es la empresa Kyocera debido al volumen de importaciones que realiza 
Ofimarcas de las impresoras Kyocera. A continuación, se presenta la adopción de 
tecnología en Colombia en el año 2017. 
 
Imagen 1. Adopción de tecnología en Colombia por región 2017 
                                                 




 El 58,9% de las empresas adelantó o tenía previsto realizar inversiones en 
tecnología en el 2017. 
 El porcentaje es mayor en las empresas de servicios (67,3%) que en la 
industria manufacturera (52,4%). 
 Es importante tener en cuenta que el porcentaje de empresas de la industria 
manufacturera que están invirtiendo en tecnología aumentó ligeramente de 
50% en 2016 a 52,4% en 2017. 
 
Teniendo en cuenta la responsabilidad que tiene Ofimarcas con Kyocera en la 
distribución de sus productos en el mercado colombiano, la empresa Ofimarcas ha 
tenido una serie de preocupaciones respecto a la disminución de un 15 % de sus 
ventas anuales en los últimos tres años y la zona más afectada es la ciudad de 
Bogotá, a continuación, se presenta una tabla de las ventas anuales en los 3 últimos 
años y gráfica de disminución de las ventas. 
 
Tabla 1.   Ventas anuales 2015- 2018 
 






Gráfica 1. Disminución de ventas desde 2015 - 2018 
 




















4.1 Objetivo General 
 
 
Realizar un diagnóstico interno y externo de la empresa Ofimarcas SAS para 
diseñar un plan de mercadeo del producto Kyocera y mejorar los indicadores de 
mercadeo. 
 
4.2 Objetivos Específicos 
 
 Realizar un diagnóstico externo de la empresa Ofimarcas para 
identificar las oportunidades y amenazas. 
 Realizar un análisis de mercado para conocer sus competidores, 
sustitutos y proveedores. 
 Realizar un diagnóstico interno de la empresa Ofimarcas SAS con el 
fin de identificar las fortalezas y debilidades  
 Realizar matriz DOFA de la empresa Ofimarcas 
 Plantear una estructura en el área de mercadeo de la empresa 
Ofimarcas SAS. 
 Definir los objetivos cuantitativos y cualitativos para el plan de 
mercadeo  




 Definir los planes de acción para cada estrategia  
 Establecer un cronograma para la ejecución del plan de mercadeo.  
 Realizar un presupuesto para el área y plan de mercadeo  
 Diseñar controles para el plan de mercadeo. 





















5. MARCO REFERENCIAL 
 
 
Para el año 2018 un aspecto positivo según la ANDI6 es que Colombia sigue siendo 
una de las economías promisorias de la región, existen oportunidades de 
crecimiento en la agroindustria, crecimiento verde, transformación digital, 
infraestructura, logística y encadenamiento, el reto desde lo político es generar las 
condiciones para que estas oportunidades se conviertan en realidad.  
 
Los proyectos de inversión productiva del sector industrial se orientan hacia 
modernización tecnológica (63,5%), reposición de equipo (32,9%), reducción de 
costos (29,4%), innovación (29,4%), ensanche de planta (27,1%), diversificación de 
la producción (21,2%), ampliación del mercado interno (18,8%), ampliación del 
mercado externo (15,3%), inversión en logística (12,9%), relocalización de planta 
(5,9%), nueva empresa (4,7%) y búsqueda de alianzas estratégicas (3,5%). 
 
En los aspectos económicos Colombia tuvo un crecimiento de 2,7% en 2018 y para 
la Fundación para la Educación Superior y el Desarrollo (Fedesarrollo) 7, la 





                                                             
6 Gonzalo Hernández, Balance económico 2017 Perpectivas2018. El espectador (En línea) (revisado 05 de enero de 2019) 
Disponible en internet: https://www.elespectador.com/economia/balance-economico-de-2017-articulo-731021 
7 Heidy Monterrosa, La república, economía colombiana en 2019 (en línea), 2018 (revisado 05 de mayo de 2019), 






5.1 MARCO HISTÓRICO. 
 
 
 La empresa OFIMARCAS  SAS fue fundada en 1989 por Hugo Eduardo Herrera 
Bernal y desde el año 1996   forma  parte del grupo empresarial de lima, propiedad 
del vallecaucano Ernesto De Lima, entre las empresas encontramos Liberty 
seguros, Alianza seguros, Leasing del pacifico, Datecsa la cual se encuentra en el 
mismo mercado tecnológico pero Ofimarcas es totalmente independiente en sus 
decisiones y cuenta con amplia experiencia en proveer soluciones de impresión 
láser, copiado, digitalización y administración de documentos. 
 
 
Público objetivo de Ofimarcas SAS, empresas privadas o entidades del sector 
gobierno con la necesidad de imprimir y digitalizar documentos, se encuentran 
ubicadas en todo el territorio colombiano. Empresas de pequeño, mediano y gran 
tamaño, las cuales no compran por deseo, lo hacen por necesidad, pues las 
impresoras multifuncionales se convierten en elementos fundamentales para 
imprimir y digitalizar documentos. 
 
Las impresoras multifuncionales se convierten en elementos claves de los procesos 
corporativos de una empresa, usualmente la compra viene influenciada por el área 
de tecnología y compras (ingenieros y gerentes de compras), los factores para la 
compra son las características técnicas de los equipos, ejemplo, la velocidad de 
páginas por minuto (impresión y escaneo) duración de consumibles, resolución, 







Su gran experiencia, le ha permitido posicionarse como un proveedor confiable y 
comprometido en satisfacer las expectativas  y necesidades del mercado nacional, 
por medio de una eficiente asesoría comercial; servicios y productos de última 
tecnología con optimo costo-beneficio; un sólido soporte de posventa respaldado 
con un amplio stock de suministros y repuestos y  un departamento técnico con 
cobertura nacional debidamente capacitado y certificado para brindar satisfacción a 
las necesidades  de las pequeñas y grandes empresas, el sector corporativo, el 
publicitario y el de artes gráficas. 
 
 
Ofimarcas cuenta con Tres diferentes líneas de producto los cuales se distribuyen 
en el mercado colombiano desde hace 30 años de presencia en el mercadeo de 
impresión y digitalización documental, es representante de Kyocera, en la línea de 
impresoras y multifuncionales, de las marcas Avision y Fujitsu en el campo de 
escáner siendo la marca Kyocera las más representativa en ventas. 
 
 
Kyocera da origen a una diversa gama de productos, que incluyen materiales, 
componentes, dispositivos, equipos, redes y servicios avanzados. Con esta amplia 
experiencia Kyocera ha logrado integrar los procesos de sus productos desde el 
desarrollo producción, ventas y logística. Es una marca eficiente para generar 
sinergias en generar productos con rendimientos, funcionalidad y valor a 













Fuente: Equipo de Ofimarcas SAS 
 
 











Kyocera tiene un principio claro que es de “El Cliente es Primero” con la idea de dar 
valor a través de calidad, servicio, precio y entrega, la administración de cada 
producto desarrolla nuevos productos para ir al ritmo de nuevas tendencias.8 
 
Avision  es una marca de escáner Taiwanesa  la cual Ofimarcas SAS es el 
representante de distribución en Colombia, está dedicada a las Soluciones de 
manejo de documentos, brindando al mercado  productos de digitalización acorde 
a sus necesidades entiende que la innovación continua es la clave del éxito es por 
eso que invierte ingresos en investigación y desarrollo para mejorar la calidad de 
los productos, se caracteriza como una empresa de confianza comprometida a 
proporcionar completa satisfacción del cliente, comprometida con el alto 
rendimiento y productos innovadores para sus clientes en todo el mundo.9 
 
Fujitsu es una marca japonesa la cual distribuye Ofimarcas, ofrece soluciones de 
escaneo con tecnología de última generación en las categorías de grupo de trabajo, 
departamentales y escáner a nivel de producción ofreciendo velocidad, calidad de 
imagen y un gran manejo de papel, junto con una fácil integración y compatibilidad 
con las aplicaciones de imágenes de documentos. 
 
Ofimarcas en sus 30 años de trabajo ha logrado conseguir grandes y fieles clientes 
que se han mantenido durante este tiempo por su compromiso en la entrega y 
calidad de cada uno de sus productos. 
                                                             
8 KYOCERA latín América, en línea,2008, (revisado el 5 de noviembre de 2018), Disponible en internet 
https://latinamerica.kyocera.com/ 





5.2 ESTADO ACTUAL. 
 
Las empresas de ventas de productos de impresión en Colombia, como Ofimarcas 
SAS cerraron un año 2018 con muchas dificultades y temores debido a la recesión 
económica de la región, del país, y la reglamentación de la facturación electrónica. 
Para el año 2019 la empresa se plantea retos bajo un escenario económico más 
optimista, pero, con objetivos que indican esencialmente un crecimiento, por lo 
tanto, es necesario determinar nuevas estrategias, como mirar otros factores de los 
productos de la compañía, identificar nuevos mercados y fortalecer a la compañía 




5.3 MARCO LEGAL. 
 
Para la fabricación de equipos de impresión y digitalización de documentos, las 
compañías fabricantes se acogen a normas internacionales, para el caso de 
Kyocera se encuentran normas como (ENERGY STAR) Los requisitos del programa 
para equipos de imagen ENERGY STAR® fomentan el ahorro de energía al 
potenciar equipos informáticos y otros equipos de oficina de bajo consumo. 
 
                                                             






El programa respalda el desarrollo y la distribución de productos que cuenten con 
funciones de ahorro de energía, se trata de un programa abierto en el que los 
fabricantes participan voluntariamente.11 
 
(ISO 14001) La norma ISO 14001 es la norma internacional de sistemas de gestión 
ambiental (SGA), que ayuda a las organizaciones a identificar, priorizar y gestionar 
los riesgos ambientales, como parte de sus prácticas de negocios habituales. 
 
Para trámites de importación actualmente se aplica el Decreto 4176 de 2011, 
mediante el cual se le asignó la función de administrar el registro de contratos de 
importación de tecnología. Es de recordar que el registro de este tipo de contratos 
se realiza como un desarrollo de la norma andina 291 de que establece el Régimen 




5.4 MARCO TECNOLÓGICO. 
 
En Colombia para el año 2019 el desarrollo de las tecnologías digitales ha cambiado 
la forma en que se relacionan las marcas con los consumidores y ha sido un gran 
desafío para las empresas porque tienen que adecuarse a las exigencias del 
entorno digital. 
                                                             
11 Energy Star.Programa Energy Star,Programa Energy Star ( en línea),2012(revisado 8 noviembre de 2018), Disponibilidad 
y acceso: http://support.ricoh.com/bb_v1oi/pub_e/oi_view/0001046/0001046001/view/manual/int/0008.htm 
12   Manuel Guerrero Gaitán, Innovación y emprendimiento (en línea), 7 marzo del 2014 (revisado 18 de marzo de 2019), 






Las impresoras multifunción son una herramienta indispensable en las oficinas 
modernas que forman parte del desarrollo tecnológico que la humanidad ha 
experimentado en los últimos 25 años. Los múltiples avances de la tecnología han 
permitido facilitar una infinidad de procesos industriales y de oficina, siendo las 
impresoras multifunción uno de esos avances tecnológicos, puesto que, gracias a 
su tecnología, estas máquinas tienen la posibilidad de aglutinar distintas funciones 
que se requieren en una oficina para realizar las labores de la manera más eficiente. 
Así, las impresoras multifunción lograron incorporar diversos elementos como son: 
impresora, fax, escáner y fotocopiadora, elementos que las han hecho máquinas de 












                                                             
13Equipo de Marketing Tec, Importancia de equipos multifuncionales (en línea), 2019 (revisado 20 de marzo de 2019), 





6. MARCO METODÓLOGICO 
 
En la investigación realizada en la empresa Ofimarcas SAS se realizó una 
aproximación metodológica utilizando diferentes modelos, un análisis DOFA de la 
compañía para identificar características como (Fortalezas, Oportunidades, 
Debilidades y Amenazas) con el fin de tener un diagnóstico real de la empresa y 
poder tomar decisiones oportunas y apropiadas a cada situación que se presente. 
 
Se tomó el modelo de Pestel para analizar el entorno macroeconómico y así poder 
identificar oportunidades y amenazas de la empresa este modelo también permitió 
reconocer factores externos de la empresa en los ámbitos Políticos económicos, 
sociales y tecnológicos, lo que conllevó a disminuir los efectos de las amenazas y 
aumentar los efectos de las oportunidades. 
 
El análisis de Pestel se clasifica en 6 factores: Política, económica, social, 
tecnológica, ecológica y legal. Cada una de estas fuerzas se relacionan entre sí, a 
medida que cada una de estas fuerzas cambian, de la misma manera el entorno lo 
hace en las organizaciones y se vuelve un punto clave dentro de la decisión de una 
empresa.14  
 
Estos cambios que se presentan en estos distintos factores tienen la posibilidad de 
modificar la demanda de los productos y servicios de esta manera Identificar las 
oportunidades y amenazas ayuda a las organizaciones a implementar una misión 
clara, diseñar las estrategias y lograr los objetivos para cumplir las metas. 
                                                             
14 JHONSON, Gerry, SCHOLES Kevan, WHITTINGTON Richard. Dirección Estratégica. Séptima Edición, Madrid: Pearson 




 Factores Políticos y Legales. 
 
 Los factores políticos y legales son importantes en la regulación creando diferentes 
oportunidades y amenazas, la inestabilidad política, los cambios en las leyes, los 
impuestos, la reglamentación sobre el comercio, las políticas fiscales, entre otros. 
Hacen obligatorio que las empresas consideren el impacto de estas variables. 15 
 
  Factores Económicos. 
 
Los factores económicos ejercen un impacto directo en las organizaciones, ya que 
afectan directamente la productividad de la empresa en la compra de tecnología en 
el exterior y de igual manera sucede cuando sube el dólar encareciendo los 





                                                             
15 DAVID, Fred. Conceptos de Administración Estratégica. Decimocuarta edición, México: Pearson Educación, 2013, 68 p. 




 Factores Socioculturales.  
 
Los factores sociales, culturales, demográficos ejercen un impacto en los productos, 
servicios y en el mercado. Estos cambios transforman los hábitos de las personas 
creando oportunidades y amenazan que deben ser monitorizadas por las empresas. 
Se puede observar como estos factores cambian la forma de consumo, las 
tendencias dan lugar a diferentes necesidades, servicios y estrategias donde la 
empresa debe tomar acciones que favorezca el crecimiento.16 
 
  Factores Tecnológicos. 
La tecnología ha hecho un cambio en los modelos de negocio tradicionales y se 
convierte en ventaja frente a otras empresas menos competentes, las impresoras 
multifunción pueden llegar a ser mucho más sofisticadas y ya no sólo incluyen las 
funciones mencionadas anteriormente, sino que además incluyen otras funciones 
como ranuras para memorias USB y Micro SD, conexión Wi-Fi y hasta conexión por 
Bluetooth. Todos estos elementos facilitan la impresión de documentos, ya sea 
desde una computadora móvil o desde una tableta o teléfono celular. Sin duda, 
estas funciones son muy importantes hoy en día para las empresas, puesto que en 
todo momento es posible echar mano de la tecnología y facilitar las labores diarias.  
 
 
                                                             





 Factores Ecológicos.  
Las empresas le apuestan a la sostenibilidad ambiental y se acogen a la 
normatividad que aplica para cada producto o servicio, así adquieren una ventaja 
competitiva al ser vigilantes del medio ambiente. Las personas aprecian las 
empresas que reparan, conservan y preservan el medio ambiente, el consumidor 
desarrolla un interés por los negocios que ayudan al equilibrio y a fomentar un medio 
ambiente limpio y saludable.17 
 
5 fuerzas de Porter 
 
El modelo de las 5 fuerzas de Porter se utilizó para maximizar los recursos y superar 
la competencia; en este modelo se analizará, proveedores, clientes, sustitos y 
competidores de la empresa lo que permitirá entender mejor el mercado, para la 
formulación de estrategias para aprovechar las oportunidades, a continuación, se 







                                                             





Imagen 4. Modelo de las 5 fuerzas de Porter 
 
Fuente: PORTER, Michael. Estrategia competitiva: Técnicas para el análisis de la empresa 
y sus competidores. Madrid: Ediciones Pirámide, 1980. 26p.  
 
Diagrama de Gantt 
 
El diagrama de Gantt se utilizó para exponer los tiempos de dedicación en cada 
actividad a lo largo de todo el plan de mercadeo, este diagrama muestra la relación 









Análisis interno de Fred R. David 
 
 El análisis interno de  Fred R. David permitió analizar  y evaluar las fortalezas y 
debilidades de una empresa  a manera de diagnóstico estratégico, involucrando 
distintos factores  internos que afectan la operación interna, se analizan 5 
capacidades; La Capacidad Directiva, Competitiva (o de mercadeo), Financiera, 
Tecnológica (Producción), y de Talento Humano,  de las cuales se obtienen 
información primaria por medio de conformación de grupos estratégicos que 
permiten calificar cada fortaleza y debilidad con un rango de medio, bajo o alto 
generando así un diagnóstico de la matriz interna. 
 
Los indicadores de gestión y cuadros de mando permitieron ver cuáles fueron las 
consecuencias de cada acción tomada, es importante que estos indicadores 
muestren datos veraces para que el análisis sea interpretado de manera correcta, 
por otra parte, los cuadros de mando permitirán optimizar el proceso de la toma de 
decisiones, es importante mantener actualizada toda la información en los 
indicadores. 
 
Todos estos modelos permitieron realizar un análisis general de la empresa de 
manera interna y externa para poder tomar decisiones de mejora y así convertir 
todas las ventajas en pilares de estrategias corporativas, lo importante es poder 
identificar lo que es necesario para buscar, analizar y medir los puntos fuertes y 






Tabla 2. Marco metodológico  
 




PARTE II – PLAN DE MERCADEO 
7. ANÁLISIS SITUACIONAL 
 
7.1 Análisis externo modelo Pestel 
 
 Factores Políticos. 
 
El Ministerio de Tecnologías de la Información y las Comunicaciones (TIC), es la 
entidad encargada de velar por el buen servicio que prestan las empresas del 
sector de impresoras en Colombia y las características técnicas que deben tener 
los equipos de impresión en el país.  
 
El artículo 16 del decreto 2609 de 201218,  dicta la ley de expediente electrónico. 
El expediente electrónico es el conjunto de documentos electrónicos 
correspondientes a un procedimiento administrativo, cualquiera que sea el tipo 
de información que contengan.  
Las empresas en Colombia deben contar con un sistema de gestión documental 
que permita: 
 Digitalizar los documentos y guardarlos en forma física y electrónica, 
incluyendo sus metadatos a través de cuadros de clasificación 
documental. 
 Establecer plazos de conservación y eliminación para la información y los 
                                                             





 documentos electrónicos de archivo en tablas de retención documental 
(TRD) y tablas de valoración documental (TVD). 
 Garantizar la autenticidad de los documentos de archivo y la información 
conexa (metadatos) a lo largo del ciclo de vida del documento.  
 Mantener la integridad de los documentos, mediante agrupaciones 
documentales, en series y subseries. 
 Permitir y facilitar el acceso y disponibilidad de los documentos de archivo 
por parte de la ciudadanía y de la propia entidad, cuando sean requeridos 
en forma digital o física.  
 Preservar los documentos y sus agrupaciones documentales, en series y 
subseries, a largo plazo, independientemente de los procedimientos 
tecnológicos utilizados para su creación. 
 
Ofimarcas SAS importa equipos Kyocera desde el año 1994, con bodega regional 
en Bogotá y la nacional en Yumbo, Para trámites de importación actualmente se 
aplica el Decreto 4176 de 2011, mediante el cual se le asignó la función de 
administrar el registro de contratos de importación de tecnología. Es de recordar 
que el registro de este tipo de contratos se realiza como un desarrollo de la norma 
andina 291 de que establece el Régimen Común sobre Marcas, Patentes, Licencias 
y Regalías. En momentos como los que atraviesa Colombia, en donde el flujo de 
conocimientos tecnológicos, tanto provenientes de otros países, como aquellos 
producidos localmente, se erige como uno de los pilares fundamentales para el 
crecimiento económico, es imperativo realizar un estudio de los denominados 
contratos de importación de tecnología, cuyo nombre correcto debería ser 
“contratos de transferencia de tecnología”.19 
                                                             
19 Manuel Guerrero Gaitán, Innovación y emprendimiento (en línea), 7 marzo del 2014 (revisado 18 de marzo de 2019), 






Los países de América Latina optaron desde la década de los 70 por implementar 
políticas proteccionistas para someter a un estricto control a las tecnologías 
introducidas al país. Entre ellos Colombia es un país que lucha contrabando y obliga 
a declarar información de importaciones tecnológicas con el fin de no afectar el 
mercado colombiano. 20 
 
En conclusión, el factor político genera un impacto positivo en la medida en que 
presenta oportunidades a partir de una reforma que trabaja por:  
 
 La ley de expediente electrónico es una oportunidad para aumentar las 
ventas de multifuncionales Kyocera puesto que es una ley en Colombia 
digitalizar los documentos. 
 Crear competencia entre las empresas para evitar duplicidad e ineficiencia 
en el mercado, con el fin de asegurar mayores inversiones eficientes en 
equipos y dispositivos tecnológicos. 
 Regular la competencia para promover calidad y eficiencia en el mercado de 
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 Factores Económicos. 
 
 
 Para el año 2018 un aspecto positivo según la ANDI21 es que Colombia sigue 
siendo una de las economías promisorias de la región, existen oportunidades 
de crecimiento en la agroindustria, crecimiento verde, transformación digital, 
infraestructura, logística y encadenamiento, el reto desde lo político es 
generar las condiciones para que estas oportunidades se conviertan en 
realidad. 
 
Esta situación genera oportunidad ya que dependiendo de los indicadores 
económicos de crecimiento aumentan genera inversiones para el sector. 
 
 En pago de impuestos, Colombia ocupa la posición 146 entre 190 países 
reflejando el limitado desempeño en materia tributaria. En este sentido, se 
estima que se deben destinar 255 horas en promedio al año para cumplir con 
las obligaciones tributarias, cifra significativamente alta si se compara con lo 
requerido en los países de la OCDE (159 horas al año). Así mismo, estiman 
una tasa de impuestos sobre el total de ganancias por 71,9% versus 39,8% 
en la OCDE. Ambos indicadores presentaron un retroceso con respecto al 
año pasado. 
Esto genera una amenaza ya que Colombia tiene una alta tasa de impuestos lo que 
ha venido afectando a los empresarios del país. 
 
 
                                                             
21 Gonzalo Hernández, Balance económico 2017 Perpectivas2018. El espectador (En línea) (revisado 05 de enero de 2019) 




  Los proyectos de inversión productiva del sector industrial se orientan hacia 
modernización tecnológica (63,5%), reposición de equipo (32,9%), reducción 
de costos (29,4%), innovación (29,4%), ensanche de planta (27,1%), 
diversificación de la producción (21,2%), ampliación del mercado interno 
(18,8%), ampliación del mercado externo (15,3%), inversión en logística 
(12,9%), relocalización de planta (5,9%), nueva empresa (4,7%) y búsqueda 
de alianzas estratégicas (3,5%).22 
 
Esta situación genera una oportunidad ya que la tecnología demuestra una 
dinámica significativa en el mercado. 
 
 Al igual que las exportaciones, las importaciones colombianas también han 
registrado tasas de crecimiento positivas durante el 2018. Entre enero y 
octubre, 48 el país importó 10,7% más respecto al mismo período de 2017 
alcanzando los US$ 42.571 millones CIF y superando los resultados 
registrados en el año 2017 (US$38.450 millones).23 
 
Esta situación demuestra que existe un mercado de crecimiento en temas de 
importaciones lo que va a permitir tener un mercado dinámico entre oferta y 
demanda de tecnología. 
 
 Factores sociales. 
 
Desde lo social en la última década se ha dado un importante paso hacia entornos 
cada vez más digitalizados, especialmente por la facturación electrónica, esta 
tendencia se podría decir que afecta directamente al mercado de las impresoras, 
                                                             
22 ANDI, Balance 2018 y Perspectivas 2019 (en línea), diciembre 2018(revisado 18 de marzo de 2019), Disponible en 
internet, https://imgcdn.larepublica.co/cms/2018/12/28132344/ANDI-Balance-y-Perspectivas.pdf?w=auto 





una realidad que no es ajena a nadie y es que la impresión y el uso de papel parece 
haber quedado en una posición secundaria, pero ¿es cierta esta percepción? A 
continuación, se puede concluir que hoy, en plena era digital, una impresora 
multifuncional es casi una necesidad básica la industria global.24 
 
La impresión láser y digitalización de apuntes, trabajos, recibos, deberes y 
materiales educativos es hoy más importante que nunca, así como otro tipo de 
documentos importantes en la vida, una referencia amplia que iría desde las 
declaraciones de impuestos hasta los currículos vitae, pasando por otros como esas 
entradas que se han comprado online. 
 
Es posible que en el sector empresarial se reduzca la cantidad de documentos a 
imprimir, pero también ha ganado en importancia la calidad de estos; el papel sigue 
siendo la mejor forma de presentar una idea o acercar gustos por el detalle y formas 
de trabajar a posibles clientes; las empresas lo saben y por ello cada vez dan más 
importancia a la impresión a color y así mismo aprovechar la función de 
digitalización de las impresoras.25 
 
Lo anterior representa una amenaza, pero se encuentra una oportunidad de negocio 
en la digitalización de documentos, en la era digital que se vive hoy en día las 
marcas de impresoras se enfocan en construir equipos de impresión y digitalización, 
de esta forma se encuentra mercado en aquellas empresas que necesiten digitalizar 
los documentos que actualmente tienen impresos y necesitan guardar la 
información en la red.  
                                                             
24 Rita Carvalho, Importancia de la impresión (en línea), 2019 (revisado 22 de marzo de 2019), Disponible en internet  
https://blog.ext.hp.com/t5/BusinessBlog-es/Importancia-de-la-impresi%C3%B3n-en-un-mundo-digital/ba-p/5703 





 Factores Tecnológicos. 
 
 
 En Colombia para el año 2019 el desarrollo de las tecnologías digitales ha 
cambiado la forma en que se relacionan las marcas con los consumidores y 
ha sido un gran desafío para las empresas porque tienen que adecuarse a 
las exigencias del entorno digital. 
 
 Lo que más ha variado es la dinámica de compra, la forma de atender a los 
clientes y los procesos de producción en toda la cadena de valor de las 
empresas, haciendo todo esto más rápido y sencillo, incluso intercambiando 
la mano de obra por tareas automatizadas. Esto ha ayudado a mejorar el 
comercio, la creación de nuevos productos, logística, financiación, canales 
de distribución, entre otros.26 
 
 Las impresoras multifunción son una herramienta indispensable en las 
oficinas modernas que forman parte del desarrollo tecnológico que la 
humanidad ha experimentado en los últimos 25 años. Los múltiples avances 
de la tecnología han permitido facilitar una infinidad de procesos industriales 
y de oficina, siendo las impresoras multifunción uno de esos avances 
tecnológicos, puesto que, gracias a su tecnología, estas máquinas tienen la 
posibilidad de aglutinar distintas funciones que se requieren en una oficina 
para realizar las labores de la manera más eficiente. Así, las impresoras 
multifunción lograron incorporar diversos elementos como son: impresora, 
                                                             






fax, escáner y fotocopiadora, elementos que las han hecho máquinas de gran 
utilidad en las oficinas más modernas.27 
 
 Las impresoras multifuncionales han logrado incorporar diversas funciones 
que anteriormente podían ser realizadas en las oficinas, pero para lo cual era 
necesario contar con diversas máquinas, las que no solo restaban espacio 
físico en el local, sino que además complicaban y retrasaban las labores de 
trabajo de los empleados. En la actualidad, las impresoras multifunción 
pueden llegar a ser mucho más sofisticadas y ya no sólo incluyen las 
funciones mencionadas anteriormente, sino que además incluyen otras 
funciones como ranuras para memorias USB y Micro SD, conexión Wi-Fi y 
hasta conexión por Bluetooth. Todos estos elementos facilitan la impresión 
de documentos, ya sea desde una computadora móvil o desde una tableta o 
teléfono celular. Sin duda, estas funciones son muy importantes hoy en día 
para las empresas, puesto que en todo momento es posible echar mano de 
la tecnología y facilitar las labores diarias. 28 
 
 Lo anterior representa una oportunidad para Ofimarcas, y el mercado de las 
impresoras, es importante que el fabricante Kyocera siga evolucionando y 
construyendo productos que le permitan seguir vigente en las tendencias 
actuales.  
 
                                                             
27 Revista dinero, Tendencias tecnológicas del 2019(en línea), 2019 (revisado 20 de marzo de 2019), Disponible en 
internet https://www.dinero.com/empresas/articulo/tendencias-tecnologicas-de-2019-para-transformar-la-
empresa/264963 
28Equipo de Marketing Tec, Importancia de equipos multifuncionales (en línea), 2019 (revisado 20 de marzo de 2019), 






 Factores legales. 
 
 Los productos de la marca Kyocera se encuentran con Certificación 
ENERGY STAR. 
  
Los requisitos del programa para equipos de imagen ENERGY STAR® fomentan el 
ahorro de energía al potenciar equipos informáticos y otros equipos de oficina de 
bajo consumo. 
 
El programa respalda el desarrollo y la distribución de productos que cuenten con 
funciones de ahorro de energía, se trata de un programa abierto en el que los 
fabricantes participan voluntariamente. 
 
Los productos en los que se basa son equipos informáticos, monitores, impresoras, 
faxes, copiadoras, escáneres y equipos multifunción. Los estándares y logotipos de 
Energy Star son los mismos en todo el mundo.29 
 Kyocera cuenta con la certificación ISO 14001 
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La norma ISO 1400130 es la norma internacional de sistemas de gestión ambiental 
(SGA), que ayuda a las organizaciones a identificar, priorizar y gestionar los riesgos 
ambientales, como parte de sus prácticas de negocios habituales. 
 
La certificación ISO 14001 ofrece una gama de beneficios para su organización: 
Reducir los costes: como la norma ISO 14001 requiere un compromiso con la 
mejora continua del SGA, el establecimiento de objetivos de mejora ayuda a la 
organización a un uso más eficiente de las materias primas, ayudando así a reducir 
los costes. 
 
Gestión del cumplimiento de la legislación: la certificación ISO 14001 puede ayudar 
a reducir el esfuerzo necesario para gestionar el cumplimiento legal y a la gestión 
de sus riesgos ambientales. 
 
Reducir la duplicación de esfuerzos: su sistema de gestión permite integrar los 
requisitos de ésta y otras normas de gestión en un único sistema de negocio para 
reducir la duplicación de esfuerzos y los costos. 
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Gestionar su reputación: la certificación ISO 14001 le ayuda a reducir los riesgos 
asociados a cualquier coste o daño a su reputación asociada a sanciones, y 
construye su imagen pública hacia sus clientes, organismos reguladores y 
principales partes interesadas.31 
 
 Certificación Google Cloud  
Kyocera cuenta con certificación de Google Cloud para diseñar, desarrollar y 
administrar infraestructuras de aplicaciones y soluciones de datos con la tecnología 
de Google Cloud. La designación “Google Cloud Certified” significa que se cuenta 
con las habilidades necesarias para aprovechar la tecnología de Google Cloud de 
una manera que permite transformar empresas y tener un impacto muy positivo en 
las personas y los clientes que reciben sus servicios.32 
 
 Factores Ecológicos. 
 
Las empresas le apuestan a la sostenibilidad ambiental y se acogen a la 
normatividad que aplica para cada producto o servicio, así adquieren una ventaja 
competitiva al ser vigilantes del medio ambiente. Las personas aprecian las 
empresas que reparan, conservan y preservan el medio ambiente, el consumidor 
                                                             
31Lloyd´s Register, ISO 14001 Sistemas de Gestión Ambiental, , ISO 14001 Sistemas de Gestión Ambiental,( en línea), 2018 (8 noviembre. 
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desarrolla un interés por los negocios que ayudan al equilibrio y a fomentar un medio 
ambiente limpio y saludable.33 
 
 El objetivo de Kyocera es fabricar productos superiores con un bajo costo total de 
propiedad (TCO) y minimizar el impacto sobre el medio ambiente. 
 
Las impresoras ECOSYS incorporan un cilindro patentado de larga duración que 
está separado del contenedor de tóner, lo que elimina la necesidad de reemplazar 
el cilindro cuando se agota el tóner y permite reducir los desperdicios. Las 
impresoras ECOSYS brindan una solución de impresión que incorpora consumibles 
de larga duración y uno de los costos más bajos por impresión. Los costos 
operativos de las impresoras a cartucho tradicionales pueden exceder fácilmente el 
precio de compra original durante la vida útil del producto. 
 
Con la eliminación de la necesidad continua de reemplazar los cartuchos, las 
impresoras ECOSYS cumplen su cometido al ayudar a reducir el desperdicio 
ambiental: un beneficio agregado para las empresas que quieren mejorar sus 
iniciativas ambientales. 34 
 
Lo anterior representa una oportunidad para la empresa Ofimarcas SAS, la 
tecnología Ecosys de la marca Kyocera, es responsable con el medio ambiente lo 
cual genera confianza y credibilidad en los clientes que adquieren sus productos. 
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    7. 2 Análisis cinco fuerzas de Porter 
 
 
 Amenaza de nuevos competidores. 
 
En Colombia crear una empresa de distribución de equipos de impresión y 
digitalización de documentos es relativamente sencillo, por tal motivo la amenaza 
de ingreso de nuevos competidores al mercado es alta, aunque empresas como 
Ofimarcas SAS y sus competidores que son representantes directos de distintas 
marcas de impresión en el país, como Kyocera Ricoh, entre otras, tienen en 
promedio más de 20 años en el mercado Colombiano y cuentan con un recorrido 
significativo en el sector de tecnología, pero cada día se crean nuevos 
distribuidores, pequeños empresarios sin ninguna infraestructura, cuentan con 2 a 
5 empleados y no tienen equipos de impresión en stock, no están comprometidos 
con ninguna marca y llegan a los clientes con mayor cantidad de productos con 
mayores descuentos y ofrecen equipos de impresión en arriendo. 
 
 Poder de negociación de los proveedores. 
 
Los proveedores de impresoras y multifuncionales de Ofimarcas son fabricantes a 
gran escala, ubicados en Japón, los cuales cuentan con un poder de negociación 
alto pues ellos tienen la potestad de ajustar los precios que se emiten en el país, el 
nivel de compras esperado, políticas de pago, manejo de la marca, control y 
seguimiento a las ventas para sus distribuidores a nivel mundial. 







 Poder de negociación de los compradores. 
 
Los compradores finales tienen la facilidad de realizar compras con otras marcas, 
las cuales ofrecen equipos de impresión con las mismas características y ventajas 
técnicas ofrecidas por la empresa, aunque Ofimarcas SAS sea el representante de 
la marca en Colombia por el lado de los compradores mayoristas tienen la ventaja 
de la política aperturista de Colombia y su búsqueda constante de firmas de TLC´s. 
Por lo anterior los compradores tienen un poder de negociación alto. 
 
 Rivalidad entre los competidores existentes. 
 
La rivalidad entre los competidores de Ofimarcas SAS es alta, en Colombia el 
mercado de las impresoras y multifuncionales es una competencia pura con muchos 
importadores y marcas, también existen revendedores los cuales distribuyen todas 
las marcas y no venden ninguna con exclusividad. 
Entre los principales competidores de Ofimarcas se pueden mencionar los 
siguientes: 
 
PANAMERICANA OUTSOURCING S. A., TEAM IT SAS, PROVEE OFICINAS, 
SOLUCIONES Y AVANCES CON TECNOLOGÍA, WG INGENIERÍA Y 
COMUNICACIONES E &, DISPAPELES S.A.S., SURTISUMICOMPUTO LTDA, 
REPRESENTACIONES TECH DE COLOMBIA, PRODITEL S.A.S., NIVAL 





 Amenaza de Sustitutos. 
 
 
En la actualidad, en el mercado de las impresoras y multifuncionales se tiene 
el temor de un futuro cercano donde año tras año la impresión de 
documentos es menor, existe una alta amenaza de empresas que puedan 
incursionar en el sector de facturación digital, digitalización y custodia de 
documentos, estos sustitutos podrían abarcar mercados que actualmente se 



















    7.3 Análisis Interno. 
 
De acuerdo con las visitas y entrevistas realizadas a los colaboradores de la 
empresa Ofimarcas SAS se pudo encontrar diferentes oportunidades y amanezas 
en las distintas capacidades las cuales son presentadas en las siguientes tablas: 
 
Tabla 3. Capacidad directiva del análisis interno. 
 









ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Uso de análisis y planes estratégicos X X
Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes X X
Flexibilidad de la estructura organizacional X X
Comunicación y control gerencial X X
Experiencia y conocimiento de Directivos X X
Habilidad para atraer y retener gente creativa X X
Habilidad para responder a tecnologías cambiantes X X
Habilidad para manejar fluctuaciones económicas X X
Capacidad para enfrentar a la competencia X X
Sistemas de control eficaces X X







Tabla 4. Capacidad competitiva del análisis interno. 
 
Fuente. Los Autores. 
 
Tabla 5. Capacidad financiera del análisis interno. 
 
 
Fuente. Los Autores. 
 
 
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Fuerza de producto, calidad, exclusividad X X
Lealtad y satisfacción del cliente X X
Participación del mercado X X
Bajos costos de distribución y ventas X X
Portafolio de productos X X
Uso del ciclo de vida del producto y reposición X X
Inversión en I&D para desarrollo de nuevos productos X X
Grandes barreras de entrada en el mercado X X
Ventaja del potencial de crecimiento del mercado X X
Fortaleza de proveedores y disponibilidad de insumos X X
Concentración de consumidores X X
Administración de clientes X X
Servicio Postventa X X
CAPACIDAD COMPETITIVA
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Acceso a capital cuando lo requiere X X
Grado de utilización de capacidad de endeudamiento X X
Rentabilidad, retorno de la inversión X X
Liquidez, disponibilidad de fondos internos X X
Habilidad para competir con precios X X







Tabla 6. Capacidad tecnológica del análisis interno. 
 
 
Fuente. Los Autores. 
 
 
Tabla 7. Capacidad de talento humano del análisis interno. 
 
 
Fuente. Los Autores. 
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Habilidad técnica y de manufactura X X
Capacidad de innovación X X
Nivel de tecnología utilizada en productos X X
Fuerza de Patentes y procesos X X
Efectividad de la producción y programas de entrega X X
Valor agregado al producto X X
Intensidad de mano de obra en el producto X X
Nivel tecnológico X X
Aplicación de tecnologías informáticas X X
CAPACIDAD TECNOLOGICA
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
Nivel académico del recurso humano X X
Experiencia técnica X X
Estabilidad X X




Nivel de remuneración X X
Accidentalidad X X
Retiros X X





A continuación, se presenta compilado en el DOFA los aspectos más relevantes 
encontrados mediante el modelo PESTEL y las 5 fuerzas competitivas de PORTER 
(factores externos) y las matrices de FRED DAVID (factores internos). 
 
 
7.4 Matriz y estrategias Dofa. 
 
 





Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas 
1. La representación y la 
antigüedad de la marca Kyocera 
en Colombia hace a Ofimarcas 
SAS una empresa confiable. 
Los directivos de la empresa 
no cuentan con 
conocimientos suficientes 
para afrontar las tendencias 
del mercado. 
Ofimarcas SAS puede 
incursionar en el mercado 
de gestión documental, 
digitalizar, almacenar y 
enviar la información a la 
nube. 
Cada día las empresas se 





2. La empresa tiene el respaldo y 
maquinaria de la marca Kyocera 
para actualizar productos a 
tendencias y tecnologías 
cambiantes. 
Existe poca motivación al 
cliente interno de la empresa. 
 
 
Las empresas en 
Colomba deben realizar 
inversiones en equipos y 
dispositivos tecnológicos. 
Caída a nivel mundial o mala 




3. Ofimarcas SAS cuenta con un 
alto portafolio de productos de 




La empresa no cuenta con 
capacitaciones continuas de 
sus productos al área de 
servicio técnico y comercial. 
En las tendencias 
digitales la empresa 
Ofimarcas SAS puede 
incluir nuevos productos y 
servicios a su portafolio.  
Crecimiento de pequeños 
distribuidores los cuales 
ofrecen varias marcas de 
equipos de impresión 
4. Ofimarcas SAS cuenta con un 
amplio Stock de equipos, 
repuesto y suministros Kyocera 
con cobertura a nivel nacional 
Los costos de distribución de 
las impresoras y 
multifuncionales Kyocera son 
costosos. 
Ofrecer a los clientes 
contratos de renta de 
impresión.  
Incremento de los impuestos 
de importación de equipos de 
impresión a Colombia. 
5. Ofimarcas SAS cuenta con el 
respaldo para competir con 
precios de los productos Kyocera 
 
La empresa no cuenta con 
flexibilidad de la estructura 
organizacional 
Ganar mayor 
participación de mercado 
del sector gobierno 
licitando por medio de 
varios distribuidores 
Que los distribuidores ganen 
mayor reconocimiento y 
credibilidad por encima de 
Ofimarcas SAS. 
6. Todos los equipos Kyocera son 
nuevos y de última tecnología, 




Falta de E-comerce 
 
Penetración de mercado 
en destinos nacionales. 
 
Crecimiento de empresas 
con productos sustitutos 
(facturación electrónica y 
digitalización documental). 
 








Tabla 9. Estrategias Dofa 
     FO DO 
 Estrategia de aumentar la disposición de 
compra, fortalezas de producto. (F6O1)       
 
 Estrategia de estimular el reemplazo de 
equipos para aumentar la tasa de compra. 
(F4O2) 
 
 Estrategia por fortalezas actuales (F3O3) 
 Estrategia de innovación y desarrollo 
tecnológica. (D1O1) 
 




                              FA                                  DA 
 Estrategia de producto diferenciado. (F1, 
F2, F5) 
 
 Estrategia de productos bien diferenciados, 
(D5)  
 
 Estrategia de ampliación de uso 
 
  Estrategia de innovación y desarrollo 
tecnológica (D1, D2, D4) 
Fuente. Los Autores. con base en Análisis Externo bajo el Modelo de Pestel, Análisis Competitivo bajo el Modelo 























                         Tabla 10. Objetivos de marketing 
 
 
1. Fortalecer el posicionamiento de la marca Kyocera por medio de 
la comunicación, resaltando sus fortalezas actuales tales como 
innovación digital, confiabilidad y cuidado del medio ambiente de 
sus equipos de impresión. 
2. Aumentar en un 15% los clientes nuevos, pasar de un promedio 
de 45 clientes mensuales de equipos Kyocera a 52 clientes 
nuevos mensualmente durante el año 2020  
3. Incrementar las unidades vendidas de equipos Kyocera en un 20 
% al finalizar 2020, pasar de 834 unidades vendidas en el 2018 a 
1000 unidades. 
4. Incrementar las ventas de impresoras Kyocera en Ofimarcas en 
un 15 % en los clientes de base instalada para el año 2020. 









Para desarrollar los objetivos propuestos en el plan de mercadeo, se determinan las 





9. ESTRATEGIAS DE MARKETING 
 
  Tabla 11. Estrategias de Marketing 
Objetivos Estrategias 
1. Fortalecer el posicionamiento de la marca 
Kyocera por medio de la comunicación, resaltando 
sus fortalezas actuales tales como innovación 
digital, confiabilidad y cuidado del medio ambiente 
de sus equipos de impresión. 
Estrategia de posicionamiento por fortalezas actuales a corto plazo. 
 
Estrategia de marketing Digital, para dar a conocer la marca Kyocera y 
a Ofimarcas SAS como una empresa confiable es necesario abrir perfil 
empresarial en las principales redes sociales (Facebook, Instagram y 
Linkedin) y realizar una nueva página web, más moderna y llamativa con 
el objetivo de captar mayor número de usuarios y leads. 
2. Aumentar en un 15% los clientes nuevos, pasar 
de un promedio de 45 clientes mensuales de 
equipos Kyocera a 52 clientes nuevos 
mensualmente durante el año 2020 asimismo 
ganar mayor cobertura en el mercado. 
 
Estrategia para estimular la demanda primaria. Estimular la necesidad 
de reemplazar equipos antiguos por nuevos y de última tecnología para 
de esta manera aumentar la disposición de compra en el mercado, atraer 
clientes de los competidores, resaltando las características técnicas más 
importantes de los productos, (Tecnología HyPAS), equipos con software 
de administración, e información en  nube (Costo operativo tóner) mayor 
duración de consumibles (Kit de mantenimiento hechos en Silicio Amorfo 
(Cerámica) y tecnología ecosys) mayor ciclo de vida útil del producto y 
cuidado al medio ambiente. 
3. Incrementar las unidades vendidas de equipos 
Kyocera en un 20 % al finalizar 2020, pasar de 834 
unidades vendidas en el 2018 a 1000 unidades. 
 
Estrategia de producto diferenciado. Resaltar características 
diferenciadoras de la marca Kyocera, (Tecnología HyPAS), equipos con 
software de administración, e información en nube (Costo operativo tóner) 
mayor duración de consumibles (Kit de mantenimiento hechos en Silicio 
Amorfo (Cerámica) y tecnología ecosys) mayor ciclo de vida útil del 
producto y cuidado al medio ambiente. 
Resaltar estas fortalezas actuales para ganar mayor participación de 
mercado ya que los productos Kyocera tienen beneficios que la 
competencia no puede ofrecer sus atributos a mediano plazo. 
 
Estrategia de Posicionamiento y Brand Equity, estimular la compra por 
medio de valores agregados de Ofimarcas SAS y Kyocera, todos los 
equipos nuevos tendrán instalado el software kyocera net viewer donde 
los clientes no tendrán que revisar si el tóner se les está terminando, sino 
que remotamente el área de posventa de Ofimarcas SAS estará 
monitoreando el estado del equipo y automáticamente enviara tóner 
nuevo. Adicionalmente el área de compras del cliente puede visualizar la 
cantidad de documentos que imprimen los usuarios. 
4. Incrementar las ventas de impresoras Kyocera 
en Ofimarcas en un 15 % en los clientes de base 
instalada para el año 2020. 
 
Estrategia para estimular la demanda selectiva, estrategia de 
ampliación de uso. Resaltar la ampliación de uso de los equipos, los 
cuales no solo ofrecerán impresión y fotocopiado, sino digitalización 
masiva de documentos, custodia, almacenamiento, visualización en línea 
por medio de la aplicación kyocera net viewer y control sobre la gestión 
de los usuarios que utilizan las impresoras. (ver documentos que 








10. TÁCTICAS DE MARKETING 
 
En la siguiente tabla se presentan las tácticas que se usarán para desarrollar las 
estrategias con el fin de lograr los objetivos planteados. 
 
              Tabla 12. Tácticas de Marketing 
Objetivos Estrategias Tácticas 
1. Fortalecer el 
posicionamiento de la marca 
Kyocera por medio de la 
comunicación, resaltando sus 
fortalezas actuales tales como 
innovación digital, confiabilidad 
y cuidado del medio ambiente 
de sus equipos de impresión. 
Estrategia de posicionamiento por 
fortalezas actuales a corto plazo. 
 
Estrategia de marketing Digital, 
para dar a conocer la marca Kyocera 
y a Ofimarcas SAS como una empresa 
confiable es necesario abrir perfil 
empresarial en las principales redes 
sociales (Facebook, Instagram y 
Linkedin) y realizar una nueva página 
web, más moderna y llamativa con el 
objetivo de captar mayor número de 
usuarios y leads. 
Realizar campañas ecológicas, diseñar 2 piezas diarias resaltando 
características de los productos y publicarlas en (Facebook, 
Instagram blog de página web y Linkedin). 
Realizar publicaciones y campañas con beneficios de los productos, 
promociones segmentando las publicaciones para llegar a grupos 
relevantes como gerentes de tecnología, compras y personas del 





Poner palabras claves en los productos de la página web para 
ubicarla en las primeras posiciones de forma gratuita en los 
buscadores de Google. Eje: (Impresoras láser en Bogotá, 
multifuncional Kyocera a blanco y negro). 
 
Campañas sem: 
mejorar el posicionamiento de la web a través de anuncios pagados 
a Google ADS donde se mencionen palabras claves con principales 
beneficios de productos. 
 
Email marketing, realizar Brochure virtual de los productos Kyocera 
y enviar correos a clientes, envíos de boletines informativos, 
promociones corrientes, remates de inventario y Black days. 
Realizar folletos, tarjetas, carpetas y esferos corporativos. 
  
2. Aumentar en un 15% los 
clientes nuevos, pasar de un 
promedio de 45 clientes 
mensuales de equipos Kyocera 
a 52 clientes nuevos 
mensualmente durante el año 
2020 asimismo ganar mayor 
cobertura en el mercado. 
 
Estrategia para estimular la 
demanda primaria. Estimular la 
necesidad de reemplazar equipos 
antiguos por nuevos y de última 
tecnología para de esta manera 
aumentar la disposición de compra en 
el mercado, características técnicas 
más importantes de los productos, 
(Tecnología HyPAS), equipos con 
software de administración, e 
información en nube (Costo operativo 
tóner) mayor duración de consumibles 
(Kit de mantenimiento hechos en 
Silicio Amorfo (Cerámica) y tecnología 
Tener bono de $30.000 pesos a consultores comerciales por venta a 
cliente nuevo. 
 
Capacitar a comerciales una vez al mes resaltando los beneficios 
más importantes de equipos. 
 
Estimular visitas a clientes para presentar nuevas características y 
beneficios de los equipos. 
 
Realizar promociones o descuentos mensuales de los productos de 
alta rotación y comunicarlo en redes sociales y página web. 
 
Asistir a un evento de tecnología (creartec) y presentar en un stand 





ecosys) mayor ciclo de vida útil del 
producto y cuidado al medio ambiente. 
3. Incrementar las unidades 
vendidas de equipos Kyocera 
en un 20 % al finalizar 2020, 
pasar de 834 unidades 
vendidas en el 2018 a 1000 
unidades. 
 
Estrategia de producto 
diferenciado. Resaltar características 
diferenciadoras de la marca Kyocera, 
(Tecnología HyPAS), equipos con 
software de administración, e 
información en nube (Costo operativo 
tóner) mayor duración de consumibles 
(Kit de mantenimiento hechos en 
Silicio Amorfo (Cerámica) y tecnología 
ecosys) mayor ciclo de vida útil del 
producto y cuidado al medio ambiente. 
 
Estrategia de Posicionamiento y 
Brand Equity, estimular la compra por 
medio de valores agregados de 
Ofimarcas SAS y Kyocera 
Tener 5 equipos de stock en ciudades principales para ofrecer 
ubicarlos por 1 mes en las instalaciones de clientes potenciales con 
el objetivo de que conozcan su trabajo diario los beneficios y ventajas 
de los equipos Kyocera. 
 
Realizar 1 capacitación mensual al área comercial y técnica del 
hardware y software de los equipos Kyocera. 
 




Realizar telemercadeo para ofrecer los beneficios de los equipos 
Kyocera y ventajas de adquirirlos con Ofimarcas SAS. 
 
4. Incrementar las ventas de 
impresoras Kyocera en 
Ofimarcas en un 15 % en los 
clientes de base instalada para 
el año 2020. 
 
Estrategia para estimular la 
demanda selectiva, estrategia de 
ampliación de uso. Resaltar la 
ampliación de uso de los equipos, los 
cuales no solo ofrecerán impresión y 
fotocopiado, sino digitalización masiva 
de documentos, custodia, 
almacenamiento, visualización en 
línea por medio de la aplicación 
kyocera net viewer y control sobre la 
gestión de los usuarios que utilizan las 
impresoras. (ver documentos que 
imprimen, establecer número de 
impresiones que puede tener un 
usuario mensualmente) 
Estrategia de innovación y 
desarrollo tecnológica 
Incrementar la fuerza comercial para abarcar el mercado con base 
instalada e incentivar la compra de impresoras. 
 
Realizar encuestas de satisfacción de los equipos Kyocera con 
clientes actuales. 
Campaña de telemercadeo con clientes inactivos. 
  
Ofimarcas SAS tiene clientes actuales que compran otro tipo de 
productos como suministros (venta cruzada), y de esta manera 
abarcar mayor territorio geográfico en corto tiempo y también captar 
clientes de la competencia. 
 
Bono de 15% de su comisión mensual por cumplimiento de cuota. 
Estimular visitas a cliente para presentar presencialmente nuevos 
beneficios de equipos. 
Capacitación a comerciales del software kyocera net viewer en el 
showroom de Ofimarcas SAS. 














Gráfica 2. Diagrama de Gantt 




Tacticas Enero Febrero MarzoAbril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre OctubreNoviembre Diciembre
Realizar campañas ecológicas, diseñar 2 piezas diarias resaltando
características de los productos y publicarlas en (Facebook, Instagram
blog de página web y Linkedin).
Realizar publicaciones y campañas con beneficios de los productos,
promociones segmentando las publicaciones para llegar a grupos
relevantes como gerentes de tecnología, compras y personas del sector
de impresión.
Campañas seo:Poner palabras claves en los productos de la página web 
para ubicarla en las primeras posiciones de forma gratuita en los
buscadores de Google. Eje: (Impresoras láser en Bogotá, multifuncional
Kyocera a blanco y negro).
Campaña sem: mejorar el posicionamiento de la web a través de
anuncios pagados a Google ADS donde se mencionen palabras claves
con principales beneficios de productos.
Email marketing, realizar Brochure virtual de los productos Kyocera y
enviar correos a clientes, envíos de boletines informativos,
promociones corrientes, remates de inventario y Black days.
Realizar folletos, tarjetas, carpetas y esferos corporativos.
Tener bono de $30.000 pesos a consultores comerciales por venta a
cliente nuevo.
Capacitar a comerciales una vez al mes resaltando los beneficios más
importantes de equipos.
Estimular visitas a clientes para presentar nuevas características y
beneficios de los equipos.
Realizar promociones o descuentos mensuales de los productos de alta
rotación y comunicarlo en redes sociales y página web.
Asistir a un evento de tecnología (creartec) y presentar en un stand los 
beneficios de los productos de la marca Kyocera.
Tener 5 equipos de stock en ciudades principales para ofrecer ubicarlos 
por 1 mes en las instalaciones de clientes potenciales con el objetivo de 
que conozcan su trabajo diario los beneficios y ventajas de los equipos
Kyocera.
Realizar 1 capacitación mensual al área comercial y técnica del
hardware y software de los equipos Kyocera.
Realizar telemercadeo para ofrecer los beneficios de los equipos 
Kyocera y ventajas de adquirirlos con Ofimarcas SAS.
Incrementar la fuerza comercial para abarcar el mercado con base
instalada e incentivar la compra de impresoras.
Realizar encuestas de satisfacción de los equipos Kyocera con clientes
actuales.
Campaña de telemercadeo con clientes inactivos.
Bono de 15% de su comisión mensual por cumplimiento de cuota.
Estimular visitas a cliente para presentar presencialmente nuevos
beneficios de equipos.
Capacitación a comerciales del software kyocera net viewer en el 





12. PRESUPUESTO PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MARKETING 
 
En el presupuesto se van a presentar los gastos estimados para llevar a cabo el 
plan de mercadeo y contribuir para que se cumplan los objetivos, se calculó un 
estimado para todo el material que se planteó en las estrategias basadas en los 
precios actuales del mercado, así como también se hizo un presupuesto de ventas 
estimadas para la línea de impresoras Kyocera tomando como año base el 2018 y 
proyectándolo al 2020. 
 
Tabla 13. Presupuesto Plan de Marketing 
 
Objetivos Tácticas Presupuesto 
 1. Fortalecer el posicionamiento de 
la marca Kyocera por medio de la 
comunicación, resaltando sus 
fortalezas actuales tales como 
innovación digital, confiabilidad y 
cuidado del medio ambiente de sus 
equipos de impresión. 
Realizar campañas ecológicas, diseñar 2 piezas diarias resaltando características 
de los productos y publicarlas en (Facebook, Instagram blog de página web y 
Linkedin). 
 
Realizar publicaciones y campañas con beneficios de los productos, promociones 
segmentando las publicaciones para llegar a grupos relevantes como gerentes de 





Poner palabras claves en los productos de la página web para ubicarla en las 
primeras posiciones de forma gratuita en los buscadores de Google. Eje: 
(Impresoras láser en Bogotá, multifuncional Kyocera a blanco y negro). 
 
Campañas sem: 
mejorar el posicionamiento de la web a través de anuncios pagados a Google 
ADS donde se mencionen palabras claves con principales beneficios de 
productos. 
 
Email marketing, realizar Brochure virtual de los productos Kyocera y enviar 
correos a clientes, envíos de boletines informativos, promociones corrientes, 
remates de inventario y Black days. 
 
Realizar folletos, tarjetas, carpetas y esferos corporativos. 
 




























 2. Aumentar en un 15% los clientes 
nuevos, pasar de un promedio de 45 
clientes mensuales de equipos 
Kyocera a 52 clientes nuevos 
mensualmente durante el año 2020 
asimismo ganar mayor cobertura en 
el mercado. 
 
Tener bono de $30.000 pesos a consultores comerciales por venta a cliente 
nuevo. 
 
Capacitar a comerciales una vez al mes resaltando los beneficios más 
importantes de equipos. 
 
Estimular visitas a clientes para presentar nuevas características y beneficios de 
los equipos. 
 
Realizar promociones o descuentos mensuales de los productos de alta rotación 
y comunicarlo en redes sociales y página web. 
 
Asistir a un evento de tecnología (creartec) y presentar en un stand los beneficios 













3. Incrementar las unidades 
vendidas de equipos Kyocera en un 
20 % al finalizar 2020, pasar de 834 
unidades vendidas en el 2018 a 
1000 unidades. 
 
Tener 5 equipos de stock en ciudades principales para ofrecer ubicarlos por 1 
mes en las instalaciones de clientes potenciales con el objetivo de que conozcan 
su trabajo diario los beneficios y ventajas de los equipos Kyocera. 
 
Realizar 1 capacitación mensual al área comercial y técnica del hardware y 
software de los equipos Kyocera. 
 
Realizar telemercadeo para ofrecer los beneficios de los equipos Kyocera y 









4. Incrementar las ventas de 
impresoras Kyocera en Ofimarcas 
en un 15 % en los clientes de base 
instalada para el año 2020. 
 
Incrementar la fuerza comercial para abarcar el mercado con base instalada e 
incentivar la compra de impresoras. 
 
Realizar encuestas de satisfacción de los equipos Kyocera con clientes actuales. 
 
Campaña de telemercadeo con clientes inactivos. 
Ofimarcas SAS tiene clientes actuales que compran otro tipo de productos como 
suministros (venta cruzada), y de esta manera abarcar mayor territorio geográfico 
en corto tiempo y también captar clientes de la competencia. 
 
Bono de 15% de su comisión mensual por cumplimiento de cuota. 
Estimular visitas a cliente para presentar presencialmente nuevos beneficios de 
equipos. 















Total:   
$45,190,000 




12.1 RESUMEN PLAN DE MARKETING 
  Tabla 14. Resumen plan de marketing 
Objetivos Estrategias Tácticas Presupuesto Tiempo 
1. Fortalecer el posicionamiento de 
la marca Kyocera por medio de la 
comunicación, resaltando sus 
fortalezas actuales tales como 
innovación digital, confiabilidad y 
cuidado del medio ambiente de sus 
equipos de impresión. 
Estrategia de posicionamiento por 
fortalezas actuales a corto plazo. 
 
Estrategia de marketing Digital, para dar 
a conocer la marca Kyocera y a Ofimarcas 
SAS como una empresa confiable es 
necesario abrir perfil empresarial en las 
principales redes sociales (Facebook, 
Instagram y Linkedin) y realizar una nueva 
página web, más moderna y llamativa con 
el objetivo de captar mayor número de 
usuarios y leads. 
Realizar campañas ecológicas, diseñar 2 piezas diarias 
resaltando características de los productos y publicarlas en 
(Facebook, Instagram blog de página web y Linkedin). 
 
Realizar publicaciones y campañas con beneficios de los 
productos, promociones segmentando las publicaciones para 
llegar a grupos relevantes como gerentes de tecnología, 





Poner palabras claves en los productos de la página web para 
ubicarla en las primeras posiciones de forma gratuita en los 
buscadores de Google. Eje: (Impresoras láser en Bogotá, 
multifuncional Kyocera a blanco y negro). 
 
Campañas sem: 
mejorar el posicionamiento de la web a través de anuncios 
pagados a Google ADS donde se mencionen palabras claves 
con principales beneficios de productos. 
 
Email marketing, realizar Brochure virtual de los productos 
Kyocera y enviar correos a clientes, envíos de boletines 
informativos, promociones corrientes, remates de inventario y 
Black days. 
 
Realizar folletos, tarjetas, carpetas y esferos corporativos. 























































2. Aumentar en un 15% los clientes 
nuevos, pasar de un promedio de 
45 clientes mensuales de equipos 
Kyocera a 52 clientes nuevos 
mensualmente durante el año 2020 
asimismo ganar mayor cobertura 
en el mercado. 
Estrategia para estimular la demanda 
primaria. Estimular la necesidad de 
reemplazar equipos antiguos por nuevos y 
de última tecnología para de esta manera 
aumentar la disposición de compra en el 
mercado, características técnicas más 
importantes de los productos, (Tecnología 
Tener bono de $30.000 pesos a consultores comerciales por 
venta a cliente nuevo. 
 
Capacitar a comerciales una vez al mes resaltando los 



















 HyPAS), equipos con software de 
administración, e información en nube 
(Costo operativo tóner) mayor duración de 
consumibles (Kit de mantenimiento hechos 
en Silicio Amorfo (Cerámica) y tecnología 
ecosys) mayor ciclo de vida útil del 
producto y cuidado al medio ambiente. 
Estimular visitas a clientes para presentar nuevas 
características y beneficios de los equipos. 
 
Realizar promociones o descuentos mensuales de los 
productos de alta rotación y comunicarlo en redes sociales y 
página web. 
 
Asistir a un evento de tecnología (creartec) y presentar en un 



















3. Incrementar las unidades 
vendidas de equipos Kyocera en 
un 20 % al finalizar 2020, pasar de 
834 unidades vendidas en el 2018 
a 1000 unidades. 
Estrategia de producto diferenciado. 
Resaltar características diferenciadoras de 
la marca Kyocera, (Tecnología HyPAS), 
equipos con software de administración, e 
información en nube (Costo operativo 
tóner) mayor duración de consumibles (Kit 
de mantenimiento hechos en Silicio Amorfo 
(Cerámica) y tecnología ecosys) mayor 
ciclo de vida útil del producto y cuidado al 
medio ambiente. 
Estrategia de Posicionamiento y Brand 
Equity, estimular la compra por medio de 
valores agregados de Ofimarcas SAS y 
Kyocera. 
Tener 5 equipos de stock en ciudades principales para 
ofrecer ubicarlos por 1 mes en las instalaciones de clientes 
potenciales con el objetivo de que conozcan su trabajo diario 
los beneficios y ventajas de los equipos Kyocera. 
 
Realizar 1 capacitación mensual al área comercial y técnica 
del hardware y software de los equipos Kyocera. 
 
Realizar telemercadeo para ofrecer los beneficios de los 






















4. Incrementar las ventas de 
impresoras Kyocera en Ofimarcas 
en un 15 % en los clientes de base 
instalada para el año 2020. 
 
Estrategia para estimular la demanda 
selectiva, estrategia de ampliación de uso. 
Resaltar la ampliación de uso de los 
equipos, los cuales no solo ofrecerán 
impresión y fotocopiado, sino digitalización 
masiva de documentos, custodia, 
almacenamiento, visualización en línea por 
medio de la aplicación kyocera net viewer y 
control sobre la gestión de los usuarios que 
utilizan las impresoras. (ver documentos 
que imprimen, establecer número de 
impresiones que puede tener un usuario 
mensualmente) 
 






Incrementar la fuerza comercial para abarcar el mercado con 
base instalada e incentivar la compra de impresoras. 
 
Realizar encuestas de satisfacción de los equipos Kyocera 
con clientes actuales. 
 
Campaña de telemercadeo con clientes inactivos. 
Ofimarcas SAS tiene clientes actuales que compran otro tipo 
de productos como suministros (venta cruzada), y de esta 
manera abarcar mayor territorio geográfico en corto tiempo y 
también captar clientes de la competencia. 
 
Bono de 15% de su comisión mensual por cumplimiento de 
cuota. 
Estimular visitas a cliente para presentar presencialmente 
nuevos beneficios de equipos. 
Capacitación a comerciales del software kyocera net viewer 



































Total:   
$45,190,000 




12.2 Proyección de ventas plan de marketing. 
 
En el siguiente cuadro se puede identificar los presupuestos de ventas estimados 
de las impresoras Kyocera para el desarrollo del plan de mercadeo proyectado con 
el crecimiento de ventas de forma lineal hasta el año 2020. 
 
Tabla 15. Proyección de ventas anual de impresoras Kyocera del 2018 al 2020. 
 
 














Ventas Realizadas 2018 6.360.051.224$         
2019 7.314.058.908$         






13. CONTROLES DE INDICADORES AL PLAN DE MARKETING 
 
Para el éxito de un plan de mercadeo es importante hacer controles y hacer 
seguimiento a las variables a medir, y de esa manera corregir los imprevistos que 
se puedan presentar. 
 
Tabla 16. Controles de indicadores al plan de marketing 
 






Objetivos Indicador Periocidad de medición Peso del indicador
1.   Fortalecer el posicionamiento de la marca Kyocera por
medio de la comunicación, resaltando sus fortalezas
actuales tales como innovación digital, confiabilidad y
cuidado del medio ambiente de sus equipos de impresión.
Marketing de Relación Trimestral 20%
2.   Aumentar en un 15% los clientes nuevos, pasar de un
promedio de 45 clientes mensuales de equipos Kyocera a
52 clientes nuevos mensualmente durante el año 2020 
Captación de clientes 
nuevos
Mensual 40%
3.   Incrementar las unidades vendidas de equipos Kyocera
en un 20 % al finalizar 2020, pasar de 834 unidades
vendidas en el 2018 a 1000 unidades.
Ventas nuevas Mensual 30%
4.   Incrementar las ventas de impresoras Kyocera en
Ofimarcas en un 15 % en los clientes de base instalada
para el año 2020.










A través del desarrollo del Plan de mercadeo se pudo observar las distintas 
variables internas y externas que afectan al mercado y a la marca Kyocera. 
Teniendo en cuenta los análisis, se puede comprobar que los productos tienen una 
gran ventaja y es que pueden penetrar todos los sectores del mercado colombiano 
y existe el potencial para seguir penetrando los productos en nuevos clientes como 
también reemplazar equipos con tecnología antigua con clientes actuales. 
 
En las estrategias y tácticas planteadas se plantea y se propone en todo momento 
un mejor conocimiento técnico de los equipos por parte del área comercial y técnica 
para de esa manera resaltar mayormente sus características, asimismo repotenciar 
el concepto ecológico de los productos Kyocera y mostrar al cliente la confianza de 
la marca a mundial.  
 
Se indica la importancia del relacionamiento con los clientes para identificar los 




también tener dar mayor importancia a las estrategias de marketing y 
comunicaciones para reforzar la visibilidad de los productos y la marca. 
 
14.2 Recomendaciones. 
1. Se recomienda a Ofimarcas SAS, abrir redes sociales para generar mayor 
tráfico a la página web, atraer mayor número de usuarios y ganar mayor 
recordación de marca. 
 
2. Es necesario realizar todos los años un seguimiento de la ejecución del plan 
de mercadeo para asegurar que los indicadores de cada año sean los 
propuestos. 
 
3.   Es importante que Ofimarcas SAS inicie procesos de certificación de 
calidad, realice capacitaciones a su fuerza comercial y el área técnica para 
mejorar sus procesos internos tener más conocimiento de productos. 
 
4. Se recomienda a Ofimarcas SAS mejorar el manejo de incentivos para la 
fuerza comercial para satisfacer más a las personas y se sientan a gusto y 
comprometidas con la compañía con la compañía. 
 
 
5. Se recomienda a Ofimarcas SAS tener mayor seguimiento a los clientes 






15. PROPUESTA SOCIALIZACIÓN DEL PLAN DE MARKETING 
 
La propuesta de socialización será realizada primeramente ante el gerente general 
y el gerente comercial de Ofimarcas SAS, posteriormente de la aprobación al área 
comercial y luego a la de mercadeo. 
 
 Para presentar el plan de marketing ante las personas mencionadas de la empresa 
Ofimarcas SAS se realizará una presentación en la que se destaquen las estrategias 
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aceptado o empleado para el otorgamiento de calificación alguna, ni de título, o 
grado diferente o adicional al actual. La propuesta de tesis es resultado de las 
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ANEXO 3. CARTA DE USO DE FUENTES DE INFORMACIÓN 
 
La presente propuesta de trabajo de grado para optar al título de Especialista en 
Gerencia de Mercadeo y Estrategias de Ventas de la Universidad Libre se realizará 
con información de fuentes primarias a partir de la investigación directa realizada con 
la empresa; y a partir de la consulta de fuentes secundarias consultadas en libros e 
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